
Аналитический отчёт: Оптимизация бизнес-процессов компании «Сеть» (розничная 
сеть электроники, Россия) 

1. Результаты обследования, текущего состояние бизнес-
процессов 

1.1. Ключевые процессы компании: 

1. Закупка и управление ассортиментом 

o Как работает: 

▪ Поставщики выбираются по минимальной цене, без учёта логистических 
рисков (например, санкционные ограничения). 

▪ Прогноз спроса ведётся вручную, без учёта сезонности и региональных 
особенностей. 

o Проблемы: 

▪ 35% товаров — неликвид (данные за 2023 г.). 
▪ Задержки поставок из-за сложностей с валютными платежами и таможней. 

2. Управление запасами 

o Как работает: 

▪ Учёт ведётся в Excel, интеграция с 1С отсутствует. 
▪ Инвентаризация проводится раз в полгода. 

o Проблемы: 

▪ Расхождения между фактическими и учтёнными запасами — до 20%. 
▪ Дефицит популярных товаров в регионах (например, ноутбуков в филиалах 

за Уралом). 
3. Продажи и обслуживание клиентов 

o Как работает: 

▪ Отсутствует CRM, данные клиентов хранятся в разрозненных файлах. 
▪ Сотрудники не используют скрипты продаж. 

o Проблемы: 

▪ Конверсия в покупку — 18% (средний показатель по рынку РФ — 28%). 
▪ 50% негативных отзывов связано с ошибками в чеках и возвратах. 

4. Логистика и доставка 

o Как работает: 

▪ Маршруты строятся без учёта качества дорог и удалённости регионов. 
▪ Нет интеграции с системами отслеживания «Почты России» или СДЭК. 

o Проблемы: 

▪ 30% заказов в регионы доставляются дольше 14 дней. 
▪ Логистические издержки на 25% выше, чем у конкурентов. 

 

 

 



Схема текущего бизнес-процесса 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

2. Выявленные проблемы и их влияние 

Процесс Проблема 
Финансовые потери 
(год) 

Риски 

Закупки 
Неконтролируемый 
неликвид 

15 млн ₽ 
Утрата маржи из-за распродаж 
со скидкой 

Управление 
запасами 

Ручной учёт 8 млн ₽ Потеря клиентов из-за дефицита 

Продажи Низкая конверсия 35 млн ₽ 
Снижение доли рынка в пользу 
«М.Видео» 

Логистика 
Неоптимальные 
маршруты 

6 млн ₽ Репутационные потери 

 

1. Перечень выявленных проблем 
 
Камера видеофиксации в месте приемки и хранения плохого качества или отсутствует  

2. Хранение в открытом доступе.  
3. Не пересчитывают содержимое в коробках, которые заказаны для других складов  
4. Иногда при перемещениях до Иркутска не доезжает груз, теряется на складах 
5. Склад БПО ставит на приход запчасти для КП на механика БПО без фактической передачи 

этой запчасти 
6. Своевременно не проводится перемещение запчастей на склад механика и подписание 

требований 
7. Кладовщик на произвольном листочке (под рукой) отмечает кому и когда выдавал запчасти, 

отсутствует официальный журнал или иной документ, подтверждающий выдачу запчастей 
8. Заявки заранее не комплектуют 
9. Не пересчитывают содержимое в коробках, которые заказаны для других объектов  
10. Не всегда экспедитор проверяет комплектность и целостность груза при получении 
11. Отсутствие надежной упаковки. Фильтры могут отправить на склад в мешках. Иногда 

запчасти приезжают не упакованные 
12. Большие расстояние между зоной хранения и рабочим местом кладовщика 
13. Не на всех складах есть полки, ячейки для хранения, лежит все навалом в контейнере, 

хранение не систематизировано 
14. Номенклатура не всегда корректно внесена в систему, кладовщик не знает для какого 

автомобиля запчасть 
15. Кладовщики не разбираются в запчастях 
16. Документы по ЭДО получают только бухгалтеры, они часто не перенаправляют их или 

делают не вовремя 
17. Иногда груз поступает раньше, чем инженер МТС отправляет УПД 
18. Склад не видит заявки и их состав, только примечания на УПД 
19. Часто дата ремонтного листа раньше, чем дата перемещения 
20. При отправке до месторождения транспортный отдел не всегда информирует склад  
21. Кладовщики не разбираются в запчастях 
22. Номенклатура не всегда корректно внесена в систему, кладовщик не знает для какого 

автомобиля запчасть 
23. Есть запчасти, которые не числятся на балансе (какие-то из низ уже списаны), но на складах 

находятся  

Конфиденциально 



24. Все что было списано за баланс, обратно на учет не поставить 
25. Отсутствует складской учет 
26. Механиков не всегда информируют о завершении ремонта 
27. При потере, повреждении деталей на складе у кладовщиков нет понимания, какие действия 

нужно выполнить и какие документы составить 
28. Причина в заявке на закупку не указывается, приходится отдельно выяснять  
29. Не стандартизирована отправка закрывающих документов. Сразу после приемки или раз в 

месяц 
30. Вся работа ТО замыкается на руководителе (согласование заявки, стоимости, счетов на 

оплату, утверждение ремонта) 
31. Важная информация для приемки запчастей наносится вручную (номер заявки, получатель, 

номер авто) на бумажные документы 
32. Не назначен ответственный за ведение справочника номенклатуры. Нет правил внесения 

наименований в справочник 
33. Длительное подписание закрывающих документов 

 
34. Иногда составляющие одной детали кладовщики отправляют разными машинами 
35. Кладовщики не уточняют у механиков приоритет отправки запчастей 

3. Гипотезы для оптимизации 

3.1. Закупки и ассортимент 

• Гипотеза 1: Внедрение системы прогнозирования спроса на базе 1С:Розница снизит долю 
неликвида до 15%. 

• Гипотеза 2: Переход на локальных поставщиков (например, «Эльдорадо» для бытовой 
техники) сократит логистические риски. 

3.2. Управление запасами 

• Гипотеза 3: Автоматизация учёта через 1С:Управление торговлей уменьшит расхождения 
до 5%. 

• Гипотеза 4: Синхронизация данных с маркетплейсами (Ozon, Wildberries) снизит дефицит на 
20%. 

3.3. Продажи 

• Гипотеза 5: Внедрение CRM Битрикс24 повысит конверсию до 25%. 
• Гипотеза 6: Обучение персонала по программе «Тренды электроники-2024» увеличит 

средний чек на 10%. 

3.4. Логистика 

• Гипотеза 7: Использование Яндекс.Маршрутизации сократит расходы на топливо на 15%. 
• Гипотеза 8: Интеграция с СДЭК для отслеживания заказов повысит NPS доставки на 25%. 

 

4. Предлагаемые решения 

4.1. Технологические изменения 

Конфиденциально 

Конфиденциально 

Конфиденциально 

Конфиденциально 

Конфиденциально 



• Прогнозирование спроса: Настройка модуля 1С:Аналитика для учёта регионального 
спроса. 

• CRM: Внедрение Битрикс24 с интеграцией в Call-центр и соцсети (ВКонтакте, Telegram). 
• Логистика: Внедрение TMS-системы Логистикс.Про для автоматизации работы с 

перевозчиками. 

4.2. Организационные изменения 

• Обучение сотрудников: Курсы по работе с CRM и техникам upsell от экспертов 
«Нетологии». 

• KPI для закупок: 

o Доля неликвида < 10%, 
o 90% поставок в срок. 

5. Будущее состояние процессов 

5.1. Закупки 

• Целевое состояние: 

o Закупки на основе данных о спросе в регионах (например, акцент на ноутбуки в 
Сибири). 

o Партнёрство с российскими производителями (например, «Яндекс.Станция»). 
• Ожидаемый эффект: 

o Снижение неликвида до 10% → экономия 12 млн ₽/год. 

5.2. Управление запасами 

• Целевое состояние: 

o Real-time учёт остатков через мобильное приложение 1С. 
o Автоматические заказы при снижении запасов ниже минимального уровня. 

• Ожидаемый эффект: 

o Сокращение дефицита → рост выручки на 20 млн ₽/год. 

5.3. Продажи 

• Целевое состояние: 

o Персонализированные SMS-рассылки через CRM. 
o Внедрение программы лояльности с бонусами за отзывы. 

• Ожидаемый эффект: 

o Рост конверсии до 25% → +25 млн ₽/год. 

5.4. Логистика 

• Целевое состояние: 

o Оптимизация маршрутов с учётом состояния дорог и сезонности. 
o Клиенты получают SMS с трек-номером СДЭК. 

• Ожидаемый эффект: 

o Сокращение расходов на логистику на 4 млн ₽/год.

Конфеденциально 

Конфеденциально 



 

 

Схема целевого бизнес-процесса 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

6. Финансовые результаты трансформации 

Показатель Текущее состояние Целевое состояние Эффект 

Годовая выручка 500 млн ₽ 620 млн ₽ +24% 

Операционные издержки 400 млн ₽ 340 млн ₽ -15% 

Рентабельность 10% 22% +12 п.п. 

NPS 35 65 +30 

 

7. Рекомендации для масштабирования 

1. Интеграция с госпрограммами: Участие в программе «Цифровизация МСП» для 
получения субсидий на IT-решения. 

2. Мониторинг метрик: Дашборды в Power BI с интеграцией данных из 1С и CRM. 
3. Партнёрство с маркетплейсами: Размещение товаров на Ozon и Wildberries для 

увеличения охвата. 

8. Заключение 

Трансформация процессов в «Сеть» позволит: 

• Увеличить прибыль на 80 млн ₽/год; 
• Повысить лояльность клиентов (NPS +30); 
• Укрепить позиции в условиях санкций и импортозамещения. 

 

Конфеденциально 


